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Haben Sie sich heute schon belohnt?
Belohnung ist für den Menschen ein
Anreiz, der sowohl im Privat- als auch
im Arbeitsleben zu Leistung anspornt.
Während wir uns in der Freizeit nach
einem anstrengenden Arbeitstag mit
einem Entspannungsbad, einem guten
Essen oder einem Treffen mit Freun-
den belohnen, steht bei der Diskussion
um Belohnungssysteme in Unterneh-
men meist die monetäre Incentivierung
im Zentrum.
Angeboren oder erlernt
Aus Sicht der Psychologie ist eine Be-
lohnung ein positiver Verstärker – ein
Anreiz, der mit einer angenehmen
Konsequenz verknüpft wird. Dabei un-
terscheidet man zwischen angeborenen
und erlernten Verstärkern. Während
beispielsweise das Essen und die Liebe
angeborene Verstärker sind, ist Geld
ein erlernter Verstärker, ein ursprüng-
lich neutraler Stimulus, den wir mit
einem Wert versehen. So haben wir zu
Beginn des Lebens keinerlei Bezug zu
Geld, lernen aber spätestens mit dem
ersten Taschengeld, dass Münzen und
Noten ein Zahlungsmittel darstellen,
mit dessen Hilfe wir uns etwas Gutes
tun können.
Gemäss Erkenntnissen aus den Neu-
rowissenschaften liegen das Beloh-
nungs- und das Suchtsystem im Gehirn
sehr nahe beieinander. Entdeckt haben
dies 1954 Olds und Milner von der Uni-
versität Michigan, als sie einer Ratte
eine Elektrode ins Gehirn einpflanzten,
welche das Tier selbständig über einen
Hebel aktivieren konnte. Da die Elek-
trode das Belohnungssystem im Gehirn
stimulierte, legte die Ratte den Hebel
so oft um, bis sie am Ende an Erschöp-
fung starb. – Auch beim Menschen
spiegelt sich die Nähe von Belohnung
und Sucht in seinem Verhalten wieder.
Wenn eine Belohnung zu oft erfolgt,
kann sie schnell zur Sucht werden. Das
belegen die diversen Suchterkrankun-
gen wie beispielsweise die Alkohol-
oder Spielsucht.
Gerade bei der Spielsucht lässt sich
erkennen, dass monetäre Belohnungen
unser Verhalten negativ verändern
können. Unterstützt wird diese Hypo-
these durch Ergebnisse verschiedener
ökonomischer Verhaltensexperimente:
So legen Menschen, welche Geld als
Belohnung in Aussicht gestellt erhal-
ten, ein viel egoistischeres Verhalten
und eine viel geringere Hilfsbereit-
schaft an den Tag beim Lösen einer
Aufgabe, als wenn sie auf nichtmone-
täre Weise belohnt werden.
Fairness-Empfinden
Weiter empfinden sich Beschäftigte im
Vergleich zu anderen Arbeitskollegen
viel schneller ungerecht behandelt,
wenn die Belohnung finanzieller Natur
ist, als wenn die Belohnung in Form von
Freitagen erfolgt. Erklärt wird dies mit
der sogenannten egozentrischen Inter-
pretation von Fairness: Menschen ha-
ben oft das Gefühl, dass sie selbst am
meisten leisten, weshalb sie vor allem
bei monetären Belohnungen sehr emp-
findlich sind.
Um die negativen Auswirkungen von
Belohnung am Arbeitsplatz möglichst
zu minimieren, sollte die Ausgestaltung
eines Belohnungssystems gut durch-
dacht sein. Es müssen nicht alle Beloh-
nungen monetärer Natur sein. So kön-
nen in vielen Situationen Anerkennung
und Sinngebung bei der Arbeit viel
mehr bewirken als Geld, welches für
uns ursprünglich ja wertlos war.
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